PENGARUH SISTEM INFORMASI PEMASARAN TERHADAP PERMINTAAN PASAR PADA PT. PUPUK SRIWIDJAJA PPD JAWA BARAT by Terry Belinda Pritasari, 012 040 182
ABSTRAK

	PT. Pusri merupakan perusahaan bergerak di bidang produksi dan pemasaran pupuk yang mempunyai wilayah pendistribusian ke seluruh Indonesia, salah satunya ke Jawa Barat, dan mendirikan kantor dengan nama PT. Pusri PPD Jabar.  
	Masalah yang dihadapi PT. Pusri PPD Jabar yaitu meningkatnya permintaan pupuk di sejumlah daerah namun pasokan tidak memenuhi kebutuhan petani dan terdapat penyimpangan rencana penjualan dengan realisasinya. Hal tersebut disebabkan oleh tidak akuratnya data serta informasi yang tersedia dan perusahaan kurang memperhatikan serta mengelola unsur-unsur dari sistem informasi pemasaran.
	Tujuan dari penelitian ini adalah untuk mengetahui pengaruh sistem informasi pemasaran terhadap permintaan pasar pada PT. Pupuk Sriwidjaja PPD Jabar. Metode yang digunakan adalah deskriptif analisis dengan teknik pengumpulan data adalah wawancara, obeservasi, angket dan penelitian kepustakaan.
	Berdasarkan data yang diperoleh dari hasil penelitian, menunjukkan bahwa Pengaruh Sistem Informasi Pemasaran Terhadap Permintaan Pasar Pada PT. Pusri PPD Jabar didapatkan perhitungan Regresi Linear Sederhana dengan Persamaan Regresinya adalah Y=7,849+0,306 X, hal ini menunjukkan bahwa terdapat pengaruh positif dari variabel X terhadap variabel Y. Sedangkan dari hasil perhitungan Koefisien Korelasi  Rank Spearman didapat rs=528 yang berarti korelasi Sistem Informasi Pemasaran terhadap permintaan pasar mempunyai pengaruh yang sedang. Hasil dari perhitungan Koefisien Determinasi (Kd) menunjukkan kontribusi X terhadap Y adalah sebesar 27,87%, sisanya sebesar 72,13% ditentukan oleh faktor lain. Uji signifikan Koefisien Korelasi Rank Spearman untuk n=20 dengan taraf kesalahan 0,05% adalah 0,377, sehingga hasilnya sangat signifikan, maka Ho ditolak dan Hi diterima.
	Hambatan dalam pelaksanaan sistem informasi pemasaran adalah kualitas informasi sulit diperoleh. Adapun usaha yang dilakukan untuk mengatasi hambatan tersebut, perusahaan memaksimalkan tenaga beberapa staf pengadaan dan penjualan, memanfaatkan laporan dari lapangan secara maksimal dan perusahaan melakukan kunjungan serta pembicaraan langsung dengan manajer perusahaan lain. 
	Saran-saran yang dapat peneliti kemukakan yaitu perusahaan sebaiknya memberikan pelatihan kepada tenaga penjualan/pegawainya, membuat departemen riset pemasaran tersendiri, dan melengkapi software perusahaan. 
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